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Karya Ilmiah ini bertujuan   untuk mengetahui tentang pernan 
personal selling dan hubungan personal selling dengan penjualan prim-a. 
Metode yang digunakan adalah deskriftif analisis dengan metode 
pengumpulan data melalui studi pustaka,  dan survey  
Dari hasil penulisan dapat diketahui bahwa peranan personal 
selling berhubungan dengan penjualan, hal ini dibuktikan dari koefisien 
korelasi yaitu 0,711 yang berarti hubungan korelasi keduanya positif kuat. 
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This paper has a purpose to know about the role of personal selling 
and relationship personal selling with selling prim-a. research method that 
used is descriptive analysis, with searching data through library, and 
survey  
From writing result can concluded that the role of personal selling 
related to sales.this is evidenced from the correlation coefficient 
0.711.which means both strong positive correlation. 
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